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ОТ АВТОРА 


КАК ИЗВЛЕЧЬ МАКСИМАЛЬНУЮ ПОЛЬЗУ от этой. 


Р 
1. Иметь искреннее ц горячее желание овладеть пр 
ципами человеческих отношений, 


2. Прочитать каждую главу дважды, прежде чем п 
ти к следующей главе. 

3. В процессе чтения останавливаться и спраш 
себя, каким образом можно применить ту или иную реко 
мендацию на практике. 

4. Подчеркивать наиболее важные мысли, излод 
в книге. 

5. Ежемесячно просматривать эту книгу. 

6. Применять изложенные в книге принципы 
дом удобном случае. Использовать книгу как сп 
помогающий разрешать повседневные проблемы. 
7. В процессе овладения принципами орган 
рода игру, т. е. предложить своим ближн 
_дение за каждое замеченное ими нару 


льно отмечать достигнут 


шенные ошибки и делать. 
2р. $ 


а Аі 


ТРЕ: ЧАСТЬ п 
ВНЫЕ ПРИНЦИПЫ ОБРАЩЕ 


Глава 1 


обиду. 

Такова человеческая натура: как бы ни был неправ че- 
ловек, он готов обвинить всех, но не себя, и все таковы, 
поэтому, когда в следующий раз вам захочется раскрити- 
ковать кого-нибудь, вспомните Эль Капоне, Кроули, Аль- 
берта Фолла. Помните, что критика подобна почтовому го- 
лубю: она всегда возвращается обратно, поймите, что чело- 
век, которого вы будете обвинять в чем-либо, захочет оп- 
равдать себя и, возможно, станет обвинять вас или, в луч- 
шем случае, подобно Тафту, скажет: «Я не представляю 
себе, как бы я мог поступить иначе». 

Если человек занимается критиканством и охаиванием 
другого, не будучи уверенным в своей правоте, он навер- 
няка получит в ответ оскорбление, которое будет его мучить 
в течение десятилетий, а возможно и до конца жизни. 

Общаясь с людьми, следует помнить, что далеко не все 
руководствуются в своих действиях логикой, людям свой- 
ственны предрассудки, многие из них движимы чувством 
гордости и тщеславия. И | 

Я является опасной «искрой», которая можа 55а. 
жечь пожар», оскорбить человека и даже у раа о 
ерть. 

Каждый глупец может критиковать, обвин 


‘и большинство глупцов именно так А по 


Е 


Глава 2. Секрет обращения с людьми 


р Существует ТОЛЬКО один способ на этом свете заставить 

кого-либо что-нибудь сделать. Приходило ли это когда-ни- 
у бУДЬ вам в голову? Да, именно один способ. И этот способ 
| заключается в том, чтобы заставить человека самого захо- 
\ теть сделать что-либо. 

Запомните, другого способа нет. Вы, конечно, можете 
заставить человека отдать вам свои часы, угрожая ему ору- 
жием. Вы можете заставить вашего подчиненного сделать 
что-либо — до тех пор, пока вы не повернулись к нему 
спиной,— угрожая застрелить его. Вы можете заставить ре- 
бенка сделать то, чего вы хотите, под угрозой наказания. 
Но такие грубые методы могут привести к нежелательным 
результатам. 

Единственный способ заставить человека что-либо сде- 
лать= это предоставить ему то, что он хочет. Чего же хочет 
всякий человек? К чему же сводятся основные желания 
человека? Для каждого нормального взрослого человека 

важнее всего: 

1. Здоровье и сохранение жизни, 

2. Пища. 

3. Сон. 

4. Деньги и вещи, которые можно купить на деньги. 

5. Жизнь в будущем. 

6. Благополучие своих детей. 

7. Ощущение своей значительности. 

Почти все эти желания, как правило, удовлетворяются, 
О одно из них почти столь же сильное, как желания пищи _ 
и сна, удовлетворяется далеко не всегда. Это «Желание. 
ыть великим», или «Желание выдвинулься». | 
_И тот человек, которому удастся добиться этого чес 

ем, будет действительно пользоваться большим вл 


создал родовой герб. 

ько велико стремление стать 
с ума, вообразите, каких чу- 
енне ценя те или иные досто- 


выдающимися, что они сходят 
дес мы могли бы достичь, искр 
инства в людях. 


«Своим самым ценным качеством я считаю способность 
возбуждать в людях энтузиазм. Развить в человеке все хо- 
рошее, что в нем заложено, можно только путем одобрения 
и поощрения. Ничего так не убивает честолюбие, как кри- 
тика со стороны вышестоящих людей. Я никогда никого не 
критикую. Я верю в то, что человеку необходим стимул в 
работе. Я всегда готов похвалить, но не люблю находить 
недостатки. Если мне что-нибудь понравилось, я от всей 
души выскажу свое одобрение и похвалу». 

А что же делает обычный человек? Как раз обратное. 
Если ему что-нибудь не понравилось, он готов метать громы 
и молнии. Если же понравилось, то молчит. © 

«Общаясь со множеством различных людей во всех ча- 
стих мира, я ни разу не встретил человека, который буду- 

| чи воодушевлен поошренилми, не сделал бы ту или иную 
работу лучше, чем сделал бы ее, зная, что его будут кри- 

» 

} г И заключается основной секрет успеха Эндрю Қар. 
неги Он хвалил своих коллег как публично, так и наедин 
Карнеги решил отдать должное своим помощникам даже 
своем надгробном памятнике. Он написал для себя эп 
ледующего содержания: «Здесь покоится чел 
умел подчинять себе людей, бывших умнее 
ые, читая эти строки, скажут 
и угодливость? Я пытался п 
могает Поти цели. Во 


‘отовы на все 
Рающего от г 


› ЛИЩЬ бы 


очему? Как им это уд 
Ни, указывала Адела Р” 
ванной в журнале «Ливе 


ной в течение долгого времени. Но однажды Пола Негри, 
женщина света и большой знаток мужчин, объяснила мне, 
В чем заключается секрет успеха братьев Мдивани. Она 
сказала: «Они в совершенстве овладели искусством лести. 
Я не могу с ними сравнить в этом отношении ни одного 
мужчину из всех, кого я когда-либо встречала, а в наш век 
этим искусством владеют немногие, Вот в чем секрет обая- 
ния (братьев Мдивани, уверяю вас в этом». 

Даже королева Виктория была чувствительна к лести. 
Дизраэли признавался, что иной раз злоупотреблял лестью 
в обращении с королевой. По его словам, он «грубо льстил 
королеве». Но Дизраэли обладал изысканными манерами 
и был одним из наиболее искусных и находчивых правите- 
лей Британской империи. Он был по-своему гениален. То, 
что удавалось ему, вряд ли удалось бы нам с вами. 

В конечном счете лесть, как правило, приносит больше 
вреда, чем пользы. Лесть фальшива и, подобно фальшивой 
монете, она в конце концов вас подведет, если вы прибег- 
нете к ней. 

Какова разница между искренним 
лестью? Это очень просто объя 
исходит из глубины сердца, о 
ряется, лесть же фальшива, э 
«Не бойтесь врагов, напада 
которые вам льстят». 


восхищением и 
СНИТБ. Искреннее восхищение 
но бескорыстно и всеми одоб- 
гоистична и всеми осуждается. 
ющих на вас, бойтесь друзей, 


`аждый человек, с 
С Кот 
области п С о 


рым я ве 
юсь учиться у 


ревосходит меня И | 
него». 


› а попытаемся 
других людей. Забудем лес 
признательность. В 


Узнать хорошие 


ть.\Будем выражать иск 
ысказывайт [ 


е ваше одобрение от 
души, будьте рассточительны на похвалу, и лю 


помнить ваши слова и повторять и ого, 
х годами после того 
вы сами забудете о них. | | 


Глава 3. Сумевший добиться этого завоюет мир, 
не сумевший — останется одиноким 


Ллойд Джордж, когда его спросили, 


остаться у власти после того, как все другие руководители 
периода войны — Вильсон, Орландо, Клемансо — были сме- 
щены и забыты, он отвечал, что может отнести это ЛИШЬ 
на счет того, что знал «какую приманку нужно насаживать 
на крючок, чтобы угодить рыбе». 

Способ, с помощью которого можно повлиять на другого 
человека, заключается в следующем: говорить с этим че- 
ловеком о том, чего он хочет, и постараться помочь ему 
добиться этого. 

Вспомните это, когда будете пытаться заставить кого- 
нибудь что-либо сделать. Если, например, вы не хотите, 
чтобы ваш сын не курил, не говорите ему об этом и не по- 
учайте его, а докажите, что папиросы могут явиться для 
него препятствием в игре в бейсбол или помешают взять 
приз в беге на 100 метров. 

Из книги «Как воздействовать на поведение человека»: 
«Наши действия вытекают в основном из наших желаний... 
и лучший совет, который может быть дан каждому, состоит 
в следующем: желая убедить человека что-то сделать, ста- 
райтесь прежде всего возбудить в нем огромное МАНИ 
делать это. Тот, кому удается это, Полу всеми бла- 
я тот, кому не удается, Б И 
а р кого-нибудь убедить Ко сделала 
то прежде всего задайте себе такой вопрос: о Зи ‘бы 

ить этого человека захотеть сделать это?» То! 


как ему удалось 


ІТИ 

запета ја ренты, но было бесполезно товор 

ОЛЕКО ТИНИЦЕ 0 том, чего я хотел. Их интересовал : 
Т0, чего они хотели сами. Через пару дней я решил 

Поговорить с директором гостиницы. 

«Я был несколько удивлен, когда получил ваше пись- 
М0;— сказал я,— но я совсем вас ни в чем не обвиняю. Если 
бы Я был на вашем месте, я, вероятно, написал бы подобное 
Письмо сам. Вашей целью, как директора гостиницы, яв- 
ляется получение максимальной прибыли. Если вы не бу- 
дете этого делать, вас уволят, вас должны будут уволить. 
Теперь давайте возьмем лист бумаги и подсчитаем, какова 
будет для вас выгода и каков ущерб. Если вы будете на- 
стаивать на увеличении ренты». 

Я взял лист почтовой бумаги, провел по середине вер- 
пикальную черту и озаглавил первый столбец «Выгода», 

а второй — «Ущерб». 

В первом столбце я написал следующее: «Танцевальный 
зал свободен», потом я продолжил свою мысль: «Вы вы- 
гадаете, если танцевальный зал будет свободен, и вы смо- 
жете сдавать его для танцевальных вечеров и собраний. 
В этом случае вам заплатят больше, чем вы сможете полу- 
чить, если зал будет использоваться для лекций. Если я 
займу вам зал на 20 вечеров в течение сезона, вы потеряете 
прибыльное дело. Теперь давайте посмотрим, какой ущерб 

вы причиняете себе, настаивая на повышении платы. Пер- 
вое: вместо того, 


гостиницу, как мои лекции. А это 
ницы. Не правда ли?» 

Это я написал во втором столбце и вручил бумагу 
ктору, говоря: «Я бы хотел, чтобы вы внимательно обду- 
али обе стороны вопроса, а затем сообщили мне вап 
шение». 


сказал: чае 
шение платы на 300%, когда, ие 
таны билеты и расклеены афиши? 300% 1 Нелеп 
Я не буду платить!» Что бы в этом случае произ 
Спор бы стал разгораться, а вы знаете, чем об б Н 
а РЫ Дако если бы мне удалось доказать дирек- 
; те прав, он из- т 
оо а , ОН из-за гордости продолжал бы на- 


«Секрет успеха в достижении 


3 хороших взаимоотноше- 
НИИ С ЛЮДЬМИ зак | Ка 


лючается в способности человека рассмат- 
ривать вопрос с точки зрения другого человека и разрешать 
этот вопрос с учетом как своих интересов, так и интересов 
другого человека». 
Это просто и очевидно для каждого. И тем не менее 90% 
людей на белом свете пренебрегают этим принципом, 
Просмотрите все деловые письма, которые проходят че- 


рез ваши руки, и вы увидите, что в большей части их прин- 
цип здравого смысла нарушен. 
Врачи-специалисты делают такие же ошибки. Несколњ- 


ко лет тому назад я обратился к известному специалисту 
отоларингологу в Филадельфии. Перед тем, как осмотреть 
мои миндалины, он спросил меня, чем я занимаюсь. Его 
не интересовала величина моих миндалин. Его интересова- 
ли мои средства. Он думал не о том, как мне помочь, а 0) 
том, как бы побольше с меня получить. Но он ничего не 
получил. Я вышел от него с чувством презрения к нему. 
На свете много таких людей: алчных, своекорыстных. 


Те редкие люди, которые всегда готовы услужить дру- 
гим, имеют огромное преимущество. У них мало конкурен- 
тов. Оуэн Янг сказал: «Человек, который может поставить 
себя на место другого, понять его образ мысли, может не 
беспокоиться за свое будущее». 

Если вы, прочитав эту ‘книгу, уясните себе необходи- 
‘мость всегда учитывать точку зрения другого человека, то 
1 е, 
можете пе сомневаться в своем успех 
у Пример Отец не мог заставить свою трехлетнюю дочь 
› за завтраком. Брань, уговоры — все было безрезуль- 
ители задали себе такой вопрос: «Как ее можно 
љедатђ свой завтрак?» ав Зы 
а девочка любила подражать матери, хо! 

Ў большо 0, 


В человеке з 


Это, завоюет мир, кто не сможет — останется одиноким». 

Как извлечь максимальную пользу из данной книги? 

аю вам восемь советов. Чтобы эта книга принесла вам 

пользу, необходимо: 
меть искреннее и горячее желание овладеть прин- 
ципами человеческих взаимоотношений. 

2. Прочитать каждую главу дважды, прежде чем перейти 

К следующей главе. 

В процессе чтения останавливаться и спрашивать се- 
бя, каким образом можно применить ту или иную рекомен- 
дацию на практике. 

. 4. Подчеркивать наиболее важные мысли, изложенные 
в книге. я 

5. Ежемесячно просматривать эту книгу. 

6. Шрименять изложенные в книге принципы при каж- 
дом удобном случае. Использовать книгу как справочник, 
помогающий разрешать повседневные проблемы. 

7. В процессе овладения принципами организовать свое 
то рода игру, т. е. предложить своим ближним вознаграж- 
дение за каждое замеченное ими нарушение одного из 
принципов. 

8. Еженедельно отмечать достигнутый прогресс Анали- 
зировать совершенные ошибки и делать соответствующие 

выводы на будущее. 


ЧАСТЬ ВТОРАЯ 
ШЕСТЬ СПОСОБОВ ПОНРАВИТЬСЯ людям 


Глава 1. Делайте так И вам всегда окажут 
радушный прием 


он вам ничего не продает 
Да, один человек мож 
больше друзей, искренне 
ми, чем другой в течение 
заинтересовались им. 


Почему люди должны интересовать 
не интересуетесь? Если мы б 
ден интересоваться нами, мы никогда не будем иметь насто- 
ящих, искренних друзей Настоящие друзья 
Е заводятс 
таким способом. и И 


Наполеон пытался заставить 
ИМ, и это привело к плачевным 
последний раз с Жозефиной, 
фина, я был одним из самых счастливых людей на земле, 
И тем не менее в этот час вы являетесь единственным чело- 
веком в мире, на которого я могу положиться». Но историки 
сомневаются даже в этом. 

Альфред Адлер, знаменитый венский психолог, написал 
книгу «Что должна значить для вас жизнь». В этой книге 
он говорил: «Тот человек, которого не интересует судьба 
других людей, испытывает огромные трудности в жизни и 
причиняет большой вред другим. Из-за таких людей воз- 
никают все несчастья человеческие». 

Для того, чтобы иметь друзей, нужно не быть эгоистом 
и стараться заботиться'о других людях — на это потребует- 
ся время и энергия. 

| Рана себе задачу — разузнать даты рождения 
моих друзей. В день рождения я посылаю пиевио Е 
леграмму. Часто бывает так, что я являюсь единст 
человеком на земле, который помнит об этом. ~“ 

Если мы хотим иметь друзей, давайте суден р 
(Ствовать людей искренне, с воодушевлением. не Сй 
нибудь звонит вам по телефону, ваше «Алло» дол Е. 
произнесено таким голосом, чтобы было ясно, 

Тому разговору. юдайте пра- 
Итак, если вы хотите нрави а ШОУА кос и. 
ервое, которое гласит: «11р 


людей интересоваться лишь 
результатам. Встретившись 
Наполеон сказал ей: «Жозе- 


ы СКО до тех пор, пока не улыбнулся. Когда он нач. 
баться, казалось, солнце вышло из-за облаков. Если 
его улыбка, он, вероятно, так и остался бы столяром-к 
нодеревщиком в Париже, следуя по стопам отца и братьев, 

у Действия более выразительны, чем слова, а улыбка го- 
ворит: «Вы мне нравитесь. Вы осчастливили мена, Я рад 
Вас видеть». Вот почему люди любят собак. Собаки всегда 
так рады видеть нас, что прыгают от удовольствия. Поэто- 
му, естественно, и мы рады видеть их. 

Бывает и неискренняя улыбка. Но такой улыбкой никого 
не обманешь. Неестественная улыбка может вызвать лишь 
обиду. Я говорю о настоящей улыбке — улыбке, которая 
нас согревает, о доброй улыбке, которая исходит от сердца. 

Администратор по найму в одном из больших магазинов 
в Нью-Йорке сказал, что скорее возьмет на работу девушку 
с неоконченным образованием, если она может мило улы- 
баться, чем доктора философских наук с угрюмым лицом. 1 

Вы должны выражать удовольствие при встрече с людь- 
ми, если хотите, чтобы они были довольны при встрече с 
вами. 2 

Қаждый стремится к счастью, но существует лишь один 
надежный способ найти это счастье, а именно: контролиро- | 
вать свои мысли. Счастье не зависит от внешних условий. | 
Оно зависит от вашего настроения. Ваше счастье или не- | 

счастье определяется не тем, что вы имеете или чем зани- 

маетесь, а тем, как вы расцениваете те или иные факты. | 
«Когда вы выходите на улицу, голову держите высоко 

и дышите полной грудью. Приветствуйте своих друзей с 

улыбкой и радостно отвечайте им пожатием руки. Нарисуй- 

те в своем воображении способного, честного и энергичного 

человека, каким вы хотели бы быть, и эта мысль, которую 

вы будете постоянно держать в голове, поможет вам посте- 

пенно стать таким человеком. Мысль выше всего. Сохра- 

няйте необходимые и важные качества — храбрость при 


молчаливости и веселый смех; правильно мыслить — это 
значит создавать. 


Глава 3. Как избежать неприятностей 


почты и телеграфа в США. 
Я как-то разговаривал с Фарлеем и спросил 
л, 

его успеха. Он ответил: «Усердная работа», 
Д. Фарлей рано убедился в том, что всякий средний че- 
ловек гораздо больше интересуется своим собственным 


именем, чем всеми другими именами на земле, вместе взя- | 
ТЕМИ. 


Если вы запомните имя 


в чем секрет 


человека и будете называть его 
без затруднений, это будет для него тонким комплиментом. 


Но если вы забудете има или неправильно произнесете его, 
то поставите себя в неудобное положение. 

Люди так дорожат своими именами, что стараются во 
что бы то ни стало увековечить их. 

Большинство людей не запоминают имен по той простой 
причине, что не прилагают усилий к этому. 

В большинстве случаев получается так: вас представля- ( 
ют кому-нибудь, вы разговариваете с этим человеком в те- 
чение нескольких минут и не можете вспомнить даже его Я 
имя, когда прощаетесь. А 

Ве а Ее хотите нравиться людям, не забываци 
правило третье, которое гласит: «Шомните, что имя ле 
ка является для него лучшим словом из всего лексического 
запаса». 


Глава 4. Простой способ стать хорошим собеседником 


были на званом обеде, было О других го но 
шил правила лриличия, пр 

т в течение кеокольки засо тольк‹ 
Когда я со всеми ара и 

и хозяину и сказал по моему. 
ео н "мазал, вч ности, что 


ерно столько же, сколько об анатомин пингвина. Но 
мательно слушал. Я слушал потому, что был действ 
заинтересован. И ботаник это чувствовал. Естественн 
Это понравилось. Внимание всегда является лучшим комп- 
лиментом. Кроме того, что я внимательно слушал, я выра- 
Зил свое одобрение, я был щедр на похвалы. 
сказал ему, что получил огромное удовольствие от бе- 

седы с ним и это было действительно так. Я сказал ему 
также, что мне хотелось бы знать столько же, сколько знал 

ОН, и что я с удовольствием побродил бы с ним по полям, 

Наконец, я выразил желание встретиться с ним еще раз. 

Итак, он считал, что я был хорошим собеседником, когда 

В действительности я был только хорошим слушателем и 

воодушевлал его на разговор. 

В чем заключается секрет успешной деловой беседы? 
Известный ученый Ч. Элиот говорил: «Нет никакого секре- 
та... лишь исключительное внимание к говорящему — это 
наиболее важный фактор. Никто так не льстит собеседнику, 
как внимание». 

Итак, если вы стремитесь быть хорошим собеседником, 
будьте хорошим слушателем, как сказала миссис Ли: «Что- 
бы быть интересным, следует интересоваться». Задавайте 
другому человеку вопросы, на которые, вы знаете, он с удо- 
вольствием ответит. 

Запомните, человек, с которым вы разговариваете, занн- 
тересован в сто раз больше своими делами, чем вами. Для 
него его зубная боль значит больше, чем голод в Китае, от 
которого умирают миллионы людей. Нарыв на шее беспо- 
конт его больше, чем сорок землетрясений в Африке. В сле- 
дующий раз, начиная разговор с кем-нибудь, подумайте 

0б этом. 

Итак, если вы хотите нравиться людям, помните правило 
четвертое, которое гласит: «Умейте внимательно слушать 

\ и воодушевлять людей на разговор аа хазаыаща 
Е заае — 


Глава 5. Как заинтересовать люде 


Существует один очень важный закон, касающийся по- 
ведения человека, Если вы не пренебрегаете этим законом, 
ВЫ ПОЧТИ никогда не окажетесь в затруднительном положе“ 
нии. Тот, кто соблюдает Этот закон, всегда имеет много 
друзем и постоянно счастлив. Кто его ПИТ 


у нарушает — терпит 
неудачи. Вот этот закон: «Уважайте достоинство других 
людей» = 


Философы размышляли о нормах человеческих отноше- 
ний тысячелетиями, и в результате всех этих размышлений 
появилось одно важное правило. Оно не ноно. Оно так же 
‘старо, как сама история. Заратустра учил этому правилу 
огнепоклонников в Персии еще 3000 лет назад. Конфуций 
проповедовал его в Китае 24 столетия назад, Иисус учил 
Этому правилу в Иудее 19 столетий назад. Иисус выразий у 
Эту мысль следующим образом: «Делайте для других 3] 
Что вам хотелось бы, чтобы другие делали для вас = аа || 

Вы хотите одобрения со стороны людей, с которыми 

— сталкиваетесь. Вы хотите признания вашего достоинства, 
ВЫ хотите чувствовать, что вы что-то значите в вашем не- 
большом мире. Вы не хотите слушать неискреннюю деш 
10) лесть, но вы жаждете услышать искреннюю! приз 
льность. Вы хотите, чтобы ваши друзья и коллеги одоб 
И ваши поступки и хвалили вас. Все мы СЕ 
отда нужно соблюдать указанное выше прави. 2 
: то, что вы хотели бы получить от Ни Р 
10бой человек, с которым я ворана ае 
нибудь; и я стараюсь учиться У Не 
евос т меня». 
ом, что часто те, 
ЧИТ › се 


Где мы с вами можем применить этот магический пр: 
цип выражения восхищения? Почему не начать с нашего 
собственного дома? Я не знаю другого места, где это бо- 
пее необходимо и где этим больше всего пренебрегают, 

аша жена должна иметь хорошие качества, по крайней 
мере, вы когда-то так думали, иначе и не женились бы на 
ней. Но когда вы в последний раз выразили свое восхище- 
ние ее привлекательностью, когда? 

Неплохо женихам дать небольшой, но мудрый совет: 
«Не женитесь до тех пор, пока не научитесь льстить. Хва- 
лить и превозносить женщину перед женитьбой — дело вку- 
са. Но превозносить се лосле женитьбы — уже необходимо. 
В браке нет места искренности. Это поле для дипло- 
матии. 

Если вы хотите, чтобы каждый день вашей семейной 
жизни проходил прекрасно, никогда не критикуйте домаш- 
нее хозяйство жены и не проводите невыгодного для жены 
сравнения ее домашнего хозяйства с хозяйством вашей 
матери. Напротив, хвалите жену и открыто поздравляйте 
себя, что вы женились на единственной женщине, в кото- 
рой сочетаются прелести Минервы и Мэри Энн. Даже тог- 
да, когда мясо очень жесткое и хлеб подгоревший, не вор- 
чите. Только заметьте, что пища не такая вкусная, какую 
она обычно готовит, и она сделает все возможное, чтобы 
вы были такого же мнения о ней и впредь. Но не делайте | 
этого внезапно, а то ваше поведение покажется подозри- 
тельным. Не сегодня, так завтра принесите ей цветы или 

коробку конфет. Не отделывайтесь только обращениями 
к себе: «Да, я должен сделать это». Делайте это. Старай- 
тесь улыбаться ей и ласково обращаться с ней. Если 
бы мужья и жены поступали так, вряд ли у нас было бы 
столько разводов. 

Хотите знать, как заставить женщину влюбиться в вас? 
Открою вам секрет. Правда, идея не моя. Я заимствовал 


ее у Дороти Дикс. Она однажды разговаривала с много- 
цем, который завоевал 


енщин (между прочим, 


зал, что это нехитрая штука: «Все, 
ворить с женщиной о ней сам. 


менимо и к мужчинам В те 


К людям. у Проявляйте искренний инт. 
| ОЕ ТЕ Д аще улыбайтесь, 

О омните, что ла А 
считает свое имя лучшим словом из ОВ каждый человек 
запаса. оего лексического 


ЧЕТВЕРТОЕ ПРАВИЛО. Умеў ; 
и воодушевлять собеседника О асана Е 


ПЯТОЕ ПРАВИЛО. За 
ребующую вашего Соб тј разговор на тему, инте- 
ШЕСТОЕ ПРАВИЛО, С 


чувствовать его превосхо 


тарайтесь дать человеку по- 
дство и делайте это искренне. 


ЧАСТЬ ТРЕТЬЯ 


КАК ЗАСТАВИТЬ ЧЕЛОВЕКА СТАТЬ НА ВАШУ ТОЧКУ 
ЗРЕНИЯ 
[12 способов] 


Глава 1. Нельзя одержать верх в споре 


В девяти случаях из десяти спор Копие сда тем, что 
каждый из спорящих остается ещё Фолее убежденным 


`В своей правоте. 

®— По существу вы 
ы одержали верх, 
г все равно проиг 
ем: Ну ои 
противник? Вы Да ость, 
ас, Это задело ето г ет 

о убеждают проти. 


итоге оказывается, что 
то в конечном Ч 
али. Почему? Предположим, вы оказа 
р, о же? 


ў 


ли же 


думаете этим заставите' его согласиться с вами? Никогда, 
Так как, сказав ему это, вы задели его гордость, его дос- 
тоннство. В результате он, возможно, захочет отплатить 
вам, но отнюдь не изменит своего мнения. Вы можете при- 
менить к нему все аспекты логики Платона или Канта и 
тем не менее не сможете заставить его изменить своего 
мнения, потому что вы оскорбили его чувства. 

Никогда не начинайте с такого заявления: «Я готов 
вам доказать». Это плохо. Это равносильно тому, как ес- 
ли бы вы сказали: «Я умнее вас». Это своего рода вызов, 
Он настраивает вашего собеседника против вас даже до 
того, как вы начнете его убеждать. 

Даже при самых благоприятных условиях трудно из- | 
менить мнение людей. Зачем же ставить себя в невыгод- 
ное положение? Если вы хотите что-нибудь доказать, ста- 
райтесь, чтобы об этом никто не знал. Делайте это так 
тонко, чтобы собеседник не почувствовал, что вы старае- 
тесь его убедить в чем-либо. 

Лорд Честерфилд товорил своему сын 
других людей, если ты» можешь, 
этом». 

Если человек высказывает какую-либо мысль, и вы 
считаете ее неверной или даже уверены в ее ошибочности, 
не лучше ли вам обратиться к вашему собеседнику сле- 
дующим образом: «Я не согласен с вами, но я могу и 
ошибаться. Я насто ошибаюсь, Если я не прав, я х 
чтобы вы меня поправили. Давайте разберемся в фа 

пах» 1 80 
_ 2200 лет у 


у: «Будь умнее 
но не говори им об 


приятнее призна 
ся. 


› В некоторых случаях : 
ть себя неправым, У У пен 


А паю, Золи ВБ Хотите заставить человека встать на ва- 
у У зрения, следуйте правилу третьему, которое гла- 
сит: «Если вы неп 1 


~ равы, признайтесь в этом бы Е 
тегорической форме». м оыстро и в ка 


Глава 4. Способ убеждения людей 


Если вы вышли из себя и высказались, вы довольны и 
чувствуете себя прекрасно. Но как себя будет чувствовать 
человек, на котором вы сорвали свое зло? Разделит ли 
он с вами это удовольствие? Заставит ли его ваш враждеб- 
ный тон и недоброжелательное отношение согласиться с 
вами? 

Если вы придете ко мне со сжатыми кулаками, го: 
ворил Вильсон, — я думаю, что встречу вас тем же. Но 
если вы придете ко мне и скажете: «Давайте сядем и об- 
судим вместе те или иные вопросы и, если мы расходимся 
во мнениях, разберемся почему именно», — мы ога ее 
наружим, что наши расхождения не аата а 
большими, и что, наоборот, по наноса ЕА 

| сам наши мнения едины, если же мы набераи а 
и искренне захотим найти обшина дворе Креза. Он Е 
Эзоп был греческим рабом И за 600 лет до рожде- 
рассказывал свои и аа. натуре, которую 
ва Христова. Но истина о вилвна и сейчас, как и 25 сто- 
0 оповедывал, так же пра скорее заставить вас снять 
ий назад. Солнце может дружеский подход и призна- 

м ветер; доброти ари людей изменить свое 

| могут скорее з ЈЕ 

ем ярость и гнев. 
что сказал 

У гал. 


‘сов, по которым ваши мнения расходятся, начин 


_5, Секрет Сократа = — 


говаривая с кем-нибудь, не начинайте с тех | 
продолжайте говорить о тех воп осах ви 
долж: ‚ по которым ва 
мнения совпадают. 4 Рыа 
Старайтесь подчеркнуть, если возможно, что вы стре- 
Митесе к одному и тому же и что различны лишь ваши 
методы, а цель одна. 


Заставляйте человека говорить «да», «да» вначале. Не 
даванте ему, если возможно, говорить «нет». 


«Ответ «нет» — говорит в своей книге профессор Овер- 
Стрит. = является самой трудной помехой. Если человек 
сказал «нет», его гордость требует, чтобы он оставался 
последовательным до конца. Позднее он может почувст- 
вовать, что это. «нет» было неблагоразумным; тем не ме- 
нее он вынужден прини гь во внимание свою гордость. 
Сказав что-либо, он должен придерживаться этого. Поз- 
тому очень важно, чтобы вы провели разговор так, чтобы 
собеседнику не нужно было говорить «нет». 

Человек, умело ведущий разговор с самого начала, по- 
лучает утвердительные ответы. Он так использует психо- 
логию своих слушателей, что подводит их к утвердитель- 
ному ответу. Это подобно движению биллиардного шара. 
Вы направляете его в одном направлении, и потребуется 
некоторая сила, чтобы отклонить его от этого направле- 
ния, и еще большая сила, чтобы повернуть его в противо- 
положную сторону. 

Психологически это объясняется очень просто. Когда 
человек говорит «нет», и действительно имеется ввиду, 

что он не просто произносит только слово. Вся его нервно- 
мышечная система противостоит тому, чтобы выразить 
одобрение. А в то время, когда человек говорит «да», ни- 
подобного не происходит. Позтому, чем больше от- 
«да» мы можем получить в начале, тем скорее мы _ 
одобрения собеседником нашего предложени: А 


ий раз, когда вам захочется сказ 
рав, вспомните Сократа и 
на который он вынужден бу, 


е вашим | 
возможность высказать свое | 


с" 


У" _ Глава 16. Предоставляйт 


р 


Ь 3- 
ку высказаться. Он знает боль- 
проблемах, 


г чем вы. Поэтому луч- 
ше задавайте ему вопросы. Дайте ему высказатр то, что 
он найдет нужным. 

Если вы не согласны с ни 
его; не делайте этого. Это оп 


нил на вас, пока не выскажет всех своих мыслей. Поэтому 
слушайте внимательно и старайтесь понять его. Будьте 


искренни. Воодушевляйте его, чтобы он высказал свои 
мысли полностью. 


Истиной является то 
тают больше го: 
мы хвалимся. 


Французский философ Ларошфуко сказал: «Если вы 
хотите иметь врагов, старайтесь превзойти своих друзей, 
но если вы хотите иметь друзей, давайте вашим друзьям 
возможность превзойти вас». 

Почему это является истиной? Потому что, если наши 
друзья превосходят вас, это позволяет им чувствовать се- 
бя людьми значительными; но когда вы в чем-то превос- 
ходите их, это унижает их, вызывает чувство зависти и 
ое возможно, что некоторые из ваших друзей, | 
получат большее удовольствие от ваших неудач, чем от 
ваших успехов. Лучше давайте преуменьшать наши дости- 
жения. Будем скромными. Так мы скорее добьемся свое- 

у Итак, если вы хотите, чтобы люди придерживались ва- 
шей точки зрения, соблюдайте «правило а КОТОР 
тласит: «Дайте возможность другому человеку больше го 


м, вам захочется прервать | 
асно. Он не обратит внима- 


‚› что даже наши друзья предпочи- 
зорить о своих успехах, чем слушать, как 


ворить, а сами старайтесь говорить меньше». 


что идея, 
а не вам». Т 


Глава 8. Принцип, с помощью которого вы можете 
добиться чудодейственных Результатов 


Запомните, что человек может быть неправ, но он это. 
го не думает, Не уличайте его в этом. Всякий глупый че- 
Г ловек может это сделать. Умные люди стараются понять 
# человека, а не обвинить его. 

У всякого человека имеетса причина поступать: именно 
тю А алва Ш диде эту скрытую причину, и вы полу- 

Ў мощью которого разгадаете его действия, 
и, может быть, даже его личные качества, 

Попытайтесь поставить себя на его место. Бели вы 
скажете себе: «Как бы я чувствовал и как реагировал, ес- 
ли бы (был на его местер»— Вы сэкономите много време- 
ни и сохраните свои нервы, так как будучи заинтересован- 
ным в причине, мы более снисходительно относимся к ре- 
Зультату. И, кроме того, вы многое почерпнете из облас- 
ти взаимоотношений людей. 

«Когда вам хочется обвинить человека, задумайтесь на 
одну минуту, — говорит в своей книге К. Гуд, — и сопос- 
тавьте ваш острый интерес к вашим собственным делам с 
вашим равнодушным отношением ко всему остальному. 
Потом постарайтесь. понять, что каждый человек чувству- 
ет точно так же. Тогда вы поймете, что успех в обраще- 

НИИ © людьми зависит от вашего отношения к точке зре- 
ния другого человека». ~ 

Поэтому, если вы хотите убедить в, чем-либо людей, не 
вызывая их обиды, соблюдайте восьмое правило, которое 


Гласит: «Старайтесь смотреть на вещи глазами’ другого 


человека». м 


Глава 9. Чего) хочет каждый Ф 


фразу, с помощью ко- 
И можно приостановить пор, устранить, неприязнь | 
‚вить человека внимательно слушать? 
эта фраза: ни на йоту не обвиняю _ ас 
1 ‚не иначе, Если бы я был. 


Уждаются в сочувстви явите · сочувст- 
Ри и. Проявите к ним сочувс 
ен они полюбят вас. | а =” 


С. Юрок — известный аме 
вольно продолжительное в 
мировыми знаменитостями 
лова. Юрок сказал мне к 
имея дело с этими звезд 
жать сочувствие их нелеп 
он был антрепренером у 
знаменитых басов, которы 
ны Нью-Йоркской оперы, 


Но Шаляпин был причиной постоянных волнений ан- 
трепренера. Он вел себя как испорченный, избалованный 
ребенок. Говоря словами этого антрепренера, «Он был 
невозможным человеком». Например, Шаляпин звонил 
м=ру Юроку в тот день, когда должен был петь, и гово- 
рил: «Я себя отвратительно чувствую. Я не могу петь се- 
годня». Спорил ли с ним м-р Юрок? О, нет! Он знал, что 
антрепренер не может себе позволить спорить с артиста- 
ми. Он сейчас же ехал к Шаляпину в гостиницу, готовый 
выразить свое сочувствие. 

«Какая жалость,— говорил он,— конечно, вы не мо- 
жете петь. Я сейчас же велю отменить ваше выступление. 
Это будет вам стоить всего около двух тысяч” долларов, 
но какое это имеет значение?» 

Тогда Шаляпин вздыхал и говорил: «Может быть, вы 
зайдете ко мне немного позднее? Зайдите в 5 часов вечера, 
я посмотрю, как буду себя чувствовать?» 

В 5 часов м-р Юрок опять в гостинице у Шаляпина, он 
вновь выражает сочувствие и сожаление и опять предлага- 
ет отменить выступление. Но Шаляпин вздыхает и гово- 
«Зайдите ко мне’ позднее. Может быть, мне будет 
учше» и 


риканский антрепренер, до- 
ремя он имел дело, с такими 
, как Шаляпин, Дункан и Пав- 
ак-то, что первое, что он понял, 
ами, была необходимость выра- 
ым причудам. В течение трех лет 
Шаляпина — одного из самых 
е когда-либо раздавались со сце- 


а 


О вечера артист соглашается петь, но с условие 
рок ‘объявит перед выступлением, что. 
и не в голосе. М-р Юрок лгал, говоря, 

Н ‚это единственный способ застав 
сцену. — пе + + о. 
и на сцену. 


‘чего страстно жаждет человечес 


Глава 10. Обращение, которое всем нравится | с 


ЗНА ан ЕЦ руководствуется двумя мотивами в 
тей МАХ: один == ЭТО тот, который благородно зву- 

· а другой истинный. Сам человек будет думать об ис- 
Тиннон причине. Но все мы, будучи идеалистами в' душе, 
обим думать о благородных побуждениях. Поэтому, 
чтобы изменить мнение или точку зрения человека, обра- 
щаитесь к благородным мотивам». 

Д, Рокфеллер не хотел, чтобы репортеры фотографиро- 
вали его детей. Чтобы избежать этого, он также обратил- 
ся Е благородным мотивам. Он не сказал: «Я не хочу, 
чтобы ВЫ публиковали ИХ фотографии». Он сказал, что это 


портит детей. 
Итак, если вы хотите, чтобы люди придерживались ва- 


цей точки зрения, помните правило десятое, которое гла- 
сит: «Прибеганте к благородным мотивам». 


Глава 11. Кино и радио в согтолнки сделать это. 
Почему бы и вам не прибегнуть к тому же! 


Несколько, лет назад против газеты «Филадельфия ив- 
нинг бюллетень» была организована клеветническая кам- 
пания. Распространялись слухи, что газета слишком мно- 
ГО печатает объявлений и реклам, и очень мало новостей, 
Что она стала неннтересной для читателей. Необходимо 
было предпринять немедленно какие-то меры и положить 
конец клеветническим слухам. Но как? 

Вот что было сделано. Редакция газеты отобрала ин- 
сный материал самого разнообразного характера из 
го номера газеты, классифицировала и издала от- 
ьной книгой. Книга называлась «Один день». В ней бы- 
т. е. столько, сколько обычно содержится в 
ю два доллара. Газета же печатала в 

дном номере, который стоил не | 
Выпуск книги был более убе, 


Глава 12. Когда ничего не помогает — ис 


ытайте это. 


«Я убедился в ТОМ, что с помощью платы и только 
платы невозможно привлечь на работу или удержать нуж- 
ного человека. Мне кажется, что большое значение име- 
ет азарт». Азарт — вот что любит всякий преуспевающий 
человек. Людьми руководит желание иметь возможность 
показать свом достоинства, добиться превосходства, оде 
жать победу. Отсюда любовь к всевозможным состазани 
ям в беге, еде и т. д. желание выделиться, почувствовать. 
свое превосходство. 


так, если вы хотите заставить человек 
века волевого, с сильным характером, 
Ку зрения, «бросьте ему вызов». 


о, 


а, причем чело- 
встать на вашу точ- 


ЧАСТЬ ЧЕТВЕРТАЯ 


ДЕВЯТЬ СПОСОБОВ ИЗМЕНИТЬ МНЕНИЕ ЛЮДЕЙ, 
НЕ ВЫЗЫВАЯ ПРИ ЭТОМ ОБИДЫ ИЛИ НЕГОДОВАНИЯ ] 


Глава 1. С чего начинать, когда необходимо сказать 
о недостатках человека 


Кулидж сказал одной из своих секретарш: «Как вы 
сегодня к лицу одеты, и вообще вы интересная женщи- 
на!» 

Это, вероятно, была самая большая, похвала, которую 
когда-либо произнес молчаливый президент секретарю. 
Это было так необычно и неожиданно, что девушка вспых- 
нула от смущения. Затем Кулидж сказал: «Не смущай- 
тесь. Я сказал это, чтобы вы не почувствовали себя 
ловко. А сейчас мне хотелось бы сказать вам, чтобы вы = 
были более внимательны к пунктуации в вашей перепис- — 
ке». Возможно, это было слишком откровенно сказан 
7 зрения психологии вполне правильно: Вся 

оспринимается легко, если оно с, 


рабоч Проходил по заводу, когда увидел, что. 
явление «Н курят. Как раз над их головами вис ло. 
Ш ъ86, укола © курить» Как вы думаете, спросил ли 
соне. В на это объявление: «Вы умеете читат: 22 
|", КО, нет. Он подошел к этим людям, предложил каж: 
У“ ДОМУ из них по снгарете и сказал: «Я бы был вам очень 
признателен, если бы вы их выкурили в другом месте». 
Ни прекрасно поняли, что он заметил нарушение ими 
правила, но им понравилось, что он об этом даже ие упо- 
мянул. Нельзя не полюбить такого человека, не так ли? 
Чтобы изменить мнение людей, не обижая их, соблю- 
дайте правило второе, которое гласит: «Не говорите пра- 
мо человеку о его ошибках», 


Глава 3. Сначала говорите о своих ошибках 


Моя племянница оставила свой дом в Канзас сити и 
приехала в Нью-Иорк, чтобы выполнять обязанности моего 
секретаря. Ей было 19 лет. Она была, конечно, малоопыт- 
на. Однажды, когда я начал ее критиковать, я сказал се- 
бе: «Одну минуточку, Дейл. Ты в два раза старше ее. 
У тебя в несколько раз больше опыта. Как ты можешь 
требовать от нее, чтобы она обладала твоей рассудитель- 
ностью, твоей инициативностью? Каким ты был сам в 
19 лет? Вспомни, какие ты делал глупые ошибки!» 

Поразмыслив, я пришел к выводу, что моя племянни- 
ца значительно более опытна, чем я был в ее годы. ў 

После этого, если я хотел обратить ее внимание на 
овершенную ею ошибку, я начинал так: «Ты сделала 
бку, но никто не может избежать ошибок. У тебя еше 
нет достаточного опыта, опыт приходит с годами Я са 
время делал много глупостей, поэтому не склон 
ать ни тебя, ни кого-либо другого. Но не 
ты, что было бы лучше, если бы ты сделала. 


выслушивать перечисление 
кующий начинает с признан 


и, не 
пра! 


Глава 4. Никто не любит прик; 


Никогда не говорите: «Сделайте то или это» 
деланте этого». Говорите: «Вы можете рассмотреть 
или «Не думаете ли вы, что это даст положительные 
зультаты?» Подобное обращение помогает человеку исп; 
вить свои ошибки, Этот метод не затрагивает самолюбия 
человека и его достоинства. Он вызывает у человека же- 
лание пойти вам навстречу вместо того, чтобы проти- 
водействовать. 

Итак, чтобы изменить мнение людей, не вызывая оби- 
ды ИЛИ негодования, следуйте четвертому правилу, кото- 


рое гласит: «Задавайте вопросы, вместо того, чтобы от- 
давать приказания». 


Глава 5. Дайте человеку возможность сохранить 
свою репутацию 


Как мало людей думает об этом. Как мы грубо попи- 
раем чувства других, делаем по-своему, находим недос- 
татки в других, угрожаем им; критикуем их в присутет- 
вии других людей, не думая о самолобни критикуемого 


человека. И в то же время достаточно было бы самого А 
незначительного ободрения и проявления сочувствия, что- 
бы смягчить причиняемую человеку боль. | 


Большие люди никогда не кичатся своими успехами и 
не злорадствуют по поводу неудач других людей. 

Правило пятое: «Дайте возможность другому челове- 
ку сохранить свою репутацию». 


Тлаваб. Как воодушевить человека на успешные действия 


Много лет назад один молодой человек, живший в Лон- 


* м Ы 
его талант. Юноша был так взволнован, что у 
л по улицам со слезами на глазах. Похвал и 
ние его таланта изменили всю его жизнь. і 
(Если мы будем воодушевлять людей с которыми 
встречаемся, мы сможем не просто убедить их в чем-ли- 
‘бо, но и изменить. Ба 
«Мы используем только незначительную часть наших 
скрытых физических и умственных возможностей. Чело- 
век обладает множеством различных качеств, которые он 


не использует». 

„Одной из них является ваша способность хвалить лю- 
ден и воодушевлять их, напоминая им об их скрытых воз- 
можностах. 

Итак, если вы хотите изменить людей, не вызывая оби- | 
ды или негодования, соблюдайте правило шестое, которое 
гласит: «Хвалите человека за его малейшие достижения, 
Будьте искренни в одобрении и щедры в похвалах». 


Глава 7. Старайтесь создать человеку хорошую репутацию 


Если вы хотите изменить человека в лучшую сторону 
поступайте так, словно человек уже обладает теми каче- 
ствами, которые вы хотели бы ему привить. Создайте ему 
хорошую репутацию, и он приложит все усилия, чтобы 


вас не разочаровать. 
Есть такая старая пословица: «Клевета смерти подоб- 
на». Но попробуйте сказать что-либо хорошее о человеке, 
и вы увидите, что произойдет. 
Итак, если вы хотите повлиять на человека, не вывыс 
вая обиды или негодования, запомните правило седьмое: 
«Создайте человеку хорошую репутацию, которую он мог 


бы оправдать». 


ава 8. Старайтесь показать, что недостаток 
может быть легко исправлен 


ку или служащем 
бласти, что. 


П г верите в его способне 
для этого имеются особые, 


ите влиять на человека, не вызывая 
обиды или негодования, следуйте правилу восьмому, ко- 
| торое гласит: «Прибегните к поощрениям, старайтесь п 
| казать человеку, что совершенную им ошибку легко ис- 
править, что то, 


| чего вы от него хотите добиться, легко. 
| осуществимо». 


ғ 


Глава 9. Как заставить человека делать с желанием то, у 


что вы от него хотите | 


Известное издательство «Даблдэй Иэйдж» придержи- 
валось указанного правила: «Поступайте так, чтобы че- 
ловек был счастлив сделать то, что вы ему предлагаете». 
Оно так искусно это делало, что даже О'Генри заявил, 
что издательство могло отказать ему в опубликовании кя- 
кого-нибудь рассказа так умело и так учтиво, что он чув- 
ствовал себя гораздо лучше, чем тогда, когда получал сог- 
ласие какого-нибудь другого издателя. 

Я знаю человека, которому приходится часто отказы- 

, ваться от приглашений публично выступать, и он делает 
это так искусно, что человек, которому он отказывает, 
по крайней мере, не чувствует себя обиженным. Как эта 

| делает мой знакомый? Он не ограничивается тем, что (го- 
ворит, что слишком занят. Прежде всего он выражает 
свою признательность за приглашение и высказывае - 


агает оратора, который мог бы его заменить. 
словами, он не оставляет человеку вре 
ование, а сразу же заставляет его думать 

ре, которого тот может приглас! 

так, если вы хотите повли 

т или негодования, со 


«Пос 


ЧАСТЬ ПЯТАЯ 


СЕМЬ СПОСОБОВ, ПОЗВОЛЯЮЩИХ СДЕЛАТЬ | 
СВОЮ ЛИЧНУЮ ЖИЗНЬ СЧАСТЛИВОЙ 


Глава 6. Если вы хотите быть счастливой 


75 лет назад Наполеон Ш, племянник Наполеона Бо- 
напарта, влюбился в Марию Эжени Огустин де Монтийо 
графино Теба, красивейшую женщину в мире, и женился 
на ней. Придворные советники говорили ему, что она все 
то лишь дочь малозначительного испанского графа. Но 
Наполеон резко ответил: «Что из этого?» Ее грация, ее 
молодость, обаяние, красота покорили его. В своей трон- 
ной речи, он заявил, пренебрегая мнением всей страны: 
«Я предпочел женщину, которую люблю и уважаю, жен- 
шине неизвестной мне». 

Наполеон и его жена обладали здоровьем, богатством, 
властью, красотой, любовью, поклонением, т, с. всем не- 
обходимым для жизни, полной романтики. Никогда еще 
священный огонь брака не пылал с такой силой. 

Но, увы, священное пламя стало скоро меркнуть и, на- 
конец, погасло. Наполеон смог сделать Эжени императ- 
рицей; но ничто во всей «прекрасной Франции», ни сила 
его любви, ни могущество его трона, не могло изменить 
се сварливого характера. Терзаемая ревностью, снедаемая 
подозрениями, она пренебрегала его советами, лишила его 
даже видимости свободы. Она врывалась в его служебный 
кабинет, когда он был занят государственными делами, 
прерывала его самые важные совещания. Она не давала 
ему возможности остаться одному, опасаясь, что он встре- 


К своей сестре, жалуясь на | 
ал. Врываясь в его рабочий 


результате всего этого? 
«Таким образом, 


чью тайком в на, 


Е. Г 
от чего , 
от чего добилась Эжени своим ворчанием и придирка- 


Е 
5 ИНКОЛБр з Е 
Миссис Линко на также заключалась в его 


му жизнь. ЛЬН Изводила его и отравляла | 


Она вечно жаловалась 
‘была им недовольна. То он о придиралась к нему и 
же и ставил ноги, ка Л сутулым то ходил неуклю- 
‚› как индеец. Она жаловала, 
походке нет плавности, в движениях — пра г оа 
дразнивала его походку и заставляла его Е: зона пере- 
Т с Упать на вытя- 

нутый носок, как ее учили в пансионе мадам Мы 
Лексингтоне. Ен не нравились его оттопыренные уши, 029 
заявляла ему, что У него нос не прямой, что его НИЖНЯЯ 
туба слишком выпячена, что у него чахоточный ВИД, что 
его руки и ноги слишком велики, а голова слишком мала. 
А, Линкольн и М. Т. Линкольн были во всех отношениях 
противоположностями: по своему образованию, по прояс- 
хождению, по темпераменту, по своим вкусам, по мира- 
воззрению. Они постоянно раздражали друг друга. 

Б.Хамсургер, которая проработала одиннадцать лет в 
суде, рассматривающем семейные дела в Нью-Йорке, ука- 
зывает, что одна из основных причин, по которым мужья 
уходят из дома, заключается В том, что жены их «Пилят». 

ногие жены загубили свою супружескую жизнь из-за 
множества мелких уколов. т 

Таким образом, если вы хотите, чтобы ваша семейная 
Жизнь была счастлива, соблюдайте правило первое, кото- 
рое гласит: «Не ворчите». 

р) 


Плава 2. Любите; но не перевоспитывайте друг друга 


Богатая вдова, которую выбрал Днзраэльу оаа ар 
молода, ни красива, ни необычайно умна, оды ЕЕ 
беседа была насыщена литературными ии ЕЕ 
Лапсусами, Например, она никогда не Ни = поа 
Раньше — греки или римляне». Одера зна. ста 
ановка в ее доме была причудливи и саа 
БНОЙ, по-настоящему ее НО АЕ: о. 
бласти супружеской жизни — В В г 
Она не пыталась как-то 55: ата 
отношении с Дизраэли. я 


стареющей супругой, были счастливейшими в его жизни 
на была его другом, его наперстницей, его советчицей, 
Какой бы глупой или легкомысленной она не выглядела в 
обществе, он никогда не критиковал ее, он никогда не про- 
изнес ни одного слова упрека в ее адрес, и если кто-либо 
осмеливался смеяться над ней, он тут же яростно вставал 
на ес защиту. Мэри Энн не была совершенством, но в те- 
чение тридцати лет она никогда не уставала говорить о 
своем муже, восхваляя его и восхищаясь им. И какой же 
результат? «Мы были женаты тридцать лет, — говорил 
Дизраэли, — и я никогда не чувствовал, чтобы она мне || 
надоела». 
«Наиболее важное правило, которым следует руковод- 

ствоваться в общении с людьми, заключается в том, что- 

бы не мешать каждому идти своим путем к счастью, если 

это не препятствует твоему собственному счастью». 

Таким образом, если вы хотите, чтобы ваша семейная 

жизнь была счастливой, следуйте правилу второму, кото- 

рое гласит: «Не пытайтесь перевоспитывать своего суп- 
руга(у)». 
в 

Глава 3. Если вы не будете поступать так, 
то вам грозит развод 


Екатерина Великая управляла одной из ‘величайших 
империй мира. Она жестоко расправлялась со своими мно- 
гочисленными врагами. Однако, если оказывалось, что У 
повара подгорело мясо, она ничего не говорила ему. Она 
улыбалась и сљедала его с такой терпеливостью, которой 
не мешало бы поучиться всякому среднему американско- 
му мужу. 

Дороти Дикс, считавшаяся в Америке самым большим 
авторитетом по вопросам браков, заявляет, что более 50% 
всех браков неудачны, и она считает, что одной из основ“ 
ных причин, по которым столь многочисленные романти- 
ческие грезы рассеиваются безвозвратно, является крити- 
ка — бесполезная, нудная критика, Р 
Таким образом, если вы хотите, чтобы ваша семейная 
знЬ была счастливой, запомните третье правило: «Нє 


==. 


мужчин пе стремится найти себ 
у занимающих ответств: е служ 


мно ищут в женщи 
тщеславию, ч! 


ое превосходство | 
цая каким-нибул. Поэтому жен 


я, УдЬ уч щ 
на однажды на Завтра а леннем, мо 
__начнет цитировать ВЫДержк т 


ду того, как женщина ВЫГЛЯДИТ 


И И 
ем оа (если вообще понимают), какое боль- 
женщины уделяют одежде, Например, если 
› ИДЯ по улице, встречают идущих вмес- 
а, как правило, не смот- 
но обязательно посмот- 


Но женщины смотрят на это совсем по-иному, и мы, аме- 
риканские мужчины, должны понять это. Во Франции мо- 
лодых людей, принадлежащих к высшему классу, обуча- б 


ют тому, чтобы они выражали свое восхищение женщине 
по поводу платьев, шляпки и не один раз, а несколько раз 


за вечер. Вряд ли 50 миллионов французов поступают не 
правильно. | 
Изнеженные аристократы Москвы и Санкт-Петербурга А 
обладали лучшими манерами. В высшем обществе было Р 
й обед повара, который в -. 


принято благодарить за хорошин да 
ления. 

присутствии всех принимал поздрав 

р Нему бы не придерживаться такого же правила в 

отношении вашей жены? Каждый раз, когда вам подасдоя 

в меру зажаренный цыпленок, сообщите 06 этом вады 

те ей понять, что вы цените тот факт, что вы ед 

, 


а так, не бойтесь показать жене, какое она 
Я 

усе значение дия вашег и непрочными браками, 
В Голливуде, котор браков можно считать 


счастливых 
Одним из ОВ Миссис Бэкстер, урожденная 
супругов Бакстер. амуж, оставила блестящую 


инифред Брайсон, АА = ее жертва не омрачала суп- 

ческую карреру она лишилась аплодисментов зрите- 

кого счастья. “т. ‘стер — но я постарался сд 
Т ОНР а в моих аплодисментах, 


» придерживайтесь одного 
правил, правила четвертого: «В 
ее восхищение достоинствами супруга(и)». 


Глава 5. Они так много значат для женщин 


— С незапамятных времен 
любви, они не слишком 
ответствующий сезон, ; 
И тем не менее мужчин 
нарциссов, что можно 
дорого, как орхидеи, 
эдельвейсы, которые 
шинах Альп. 


цветы считаются символом 
дорого стоят, в особенности в со- 
й часто продаются на углах улиц. 
ты так редко приносят домой букет 
предположить, что они стоят также 
и их так же трудно достать, как 
цветут на закрытых облаками вер- 


ьшое 
и годовщинам, почему — это ос 


неразгаданных женских тайн. 
может спокойно жить, не помня многих дат, но некоторые 
даты он должен помнить обязательно; день рождения 
своей жены и дату свадьбы. Очень многие 

оценивают значения мелочей 
жизнь в конечном 


внимание дням рождения 
тается навсегда одной из 
Всякий средний мужчина 


В Голландии принято, прежде чем войти в дом, снять 

са Мы могли бы позаимствовать этот 
| И оставлять все наши будничные не- 
оза ва:еп у порога, прежде чем войти в Ро 

Всякий средний мужчина, личная жизнь которого удач- 
НО сложилась, гораздо счастливее, чем гениальный чело- 
век, живущий в одиночестве. Крупнейший русский писа- 
тель Тургенев пользовался огромной популярностью во 
всем цивилизованном мире. И тем не менее он говорил: 
«Я бы отдал свой талант и свои книги только за то, чтобы 
нашлась хотя бы одна женщина, которой было бы небез- 
различно, опоздал ли я к обеду». 

Каждый мужчина знает, что он может убедить лаской 
Сделать свою жену все что угодно и без всяких оговорок. 
Он знает, что если сделает жене несколько незначителњ- 
ных комплиментов, например, скажет, какая она хорошая 
хозяйка и как она ему помогает, жена начнет экономить 
каждые пять центов. Всякий мужчина знает, что если он 
будет говорить жене о том, как она хороша в прошлогод- 4 
нем своем платье, она не поменяет такое платье на пос- 
леднюю парижскую модель. И каждый мужчина знает 
что достаточно ему поцеловать свою жену, как она будет 
«слепа как крот» и «нема как рыба». 


И все жены знают, что их мужьям известны все эти р 
вещи, поскольку сами же жены показали, как на них сле- | 
а влиять. Но жены не знают, сердиться ли им на мус Г 


читают ссориться с женами, или 

ж ‚ что они предпо 
чм о за это невкусными обедами, безалаберной 
тратой денег и покупкой новых платьев, лимузинов и дра- 


Ессе. азом, если хотите, чтобы ваша семейная, 
А ге ОЙ счастливой, соблюдайте правило шестое, коза 
е гласит: «Будьте вежливы в семье». 


точение: главная причина разводов в СШ 
тся в физическом несоответствии супругов. и 
основе несчастных браков лежат четыре причины: 
Толовое несоответствие. 
Различие во взглядах на проведение отдыха. 
3. Денежные затруднения, 
4. Душевные или физические ненормальности. , 
Обратите внимание на то, что половое несоответствие, 
‚ стоит первым в перечне причин и что, как ни странно, де. 
Нежные затруднения даны лишь третьим пунктом. 
«Половые отношения являются лишь одним из немно- 
тих вопросов, приносящих счастье в супружеской жизни, 
Но; если эти отношения неудовлетворительны, все осталь- 
вые также не могут быть удовлетворительными». 


Резюме 


2 
СЕМЬ ПРАВИЛ, КОТОРЫМИ СЛЕДУЕТ 
РУКОВОДСТВОВАТЬСЯ ДЛЯ ТОГО, ЧТОБЫ СДЕЛАТЬ 
СВОЮ СЕМЕЙНУЮ ЖИЗНЬ СЧАСТЛИВОЙ 


ПРАВИЛО ПЕ 
ПТ! ВИ. ТЬ 
АВИЛО е старайтесь перевоспитыватв| 

| 


Це критикуйте, Е! 
· Искренн 5 нте | 
пруга (и), ренне восхишанте« 


а Уделяйте внимание супруге. 
:. Будь 
МОЕ уд те вежливы. 


ДО сих пор ухаживать за своей 
ремени цветы, помня день рож- 
свадьбы или уделяя ей незначи- 
и проявляя неожиданную неж- 


2. Следите ли вы за тем, чтобы не критиковать жену 
в присутствии посторонних? 

3. Выделяете ли вы ей деньги, которые она могла бы 
тратить по своему усмотрению, помимо расходов на веде- 
ние хозяйства? 

4. Стараетесь ли вы понять ее настроение и помогать 
ЕЙ в период усталости, нервозности и раздражительности? 

5. Проводите ли вы хотя бы половину ваших часов от- 
дыха с женой? 

6. Воздерживаетесь ли вы тактично от сравнения ва- 
шей жены с вашей матерью или с женой друга в вопросах 
приготовления пищи или ведения хозяйства, если сравне- 
ние не в пользу вашей жены? И 

7. Шроявляете ли вы надлежащий интерес к ее интел- 
лектуальной жизни, ее клубам, обществу, книгам, которые 
она читает, к ее взглядам на гражданские проблемы? 

8. Разрешаете ли вы ей танцевать с другими мужчина- 
ми и принимать от них дружеские знаки внимания, не де- 


аний? 
С вы всякую ОНО чтобы пох- 
валить жену и выразить свое восхищение ею: } 
10. Благодарите ли вы свою жену за золю М 
г которые она вам оказывает: Пришива ЕВ 
штопает носки и относит в чистку ваш кост 


усилия к тому, чт 
кательным? 


не знал точно, что ему подадут? — 
ивете ли вы интересами своего мужа? 


6. Прилагаете ли вы усилия к тому, чтобы жить дру. 


матерью и другими родственниками мужа? - 
ужа, выбирая | 


"7. Одеваетесь ли вы во вкусе вашего м 

‘оттенки цветов и те фасоны, которые ему нравятся? = 
8. При расхождении во взглядах по каким-либо воп- 
ам, идете ли вы на уступки во избежание ссор? 4 
9. Стараетесь ли вы изучить игры, которыми увлека 

Я ваш муж, с тем чтобы вы могли делить с ним его ді 


10: Следите ли вы за новостями дня, новыми книгами 
Новыми идеями, с тем, чтобы понимать интеллектуаль= | 


е вопросы вашего мужа? 


~ 
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